






















































































































































































































232731 3539434751 555963 4 8 12 1620
年(昭和・平成)





































































2326293235384144475053565962 2 5 8 11141720
年(昭和・平成)
地域公共政策研究 第22号 2013年2月
ランダの場合は、 1円のコストを下げる為にいろいろ
な事を考えて生産をしていく。でも1円高く売る事に
関して考える事はないのだという事を言われていまし
た。
福江さんは、県庁から脱サラしてチユーリップ農家
に就職したという方です。多品種のチューリップを生
産しているという形で、チューリップの素晴らしさを
知ってほしいという事です。こちらの方はいかに高く
売るかという1つの方法、チューリップをより多くの
方に知ってもらう、どいう活動をしていらっしゃいま
す。富山市の中心市街地に農産物を販売する店があり
ますが、ここでチューリップの切り花5,000本を販売
するというイベントをされています。またチューリッ
プの刈り取り体験、これはチャリテイーですが、そう
いうイベントでチューリップに少しで触れてもらう、
という事をされています。
今度は販売側です。園芸販売会社北山ナーセリーの
社長ですが、コンサルタントセールス、お客様に少し
でも相談を受けながら、コンサルティングしながら売
っていく、というスタイルを取りたいと。園芸の場合
は、この30年間でお客様にかなり変化があり、20年程
前は男性を中心として趣味の園芸で、客数は少なくて
も男性の場合客単価は非常に高い、年間の変動も少な
い。要は日差しが強い日は、女性は買い物に出ないと
かという一面がある様ですが、男性は一年間中天候が
良かろうと悪かろうと、園芸にお金を費やすと。95年
頃ガーデニングブームが来て、花や苗の出荷が随分延
びた時期がありました。その後バブル崩壊後、女`隆
の
「飾る園芸」というのが、流行っています。女性は敏
感で、暑くても寒くても店には来ない。売る期間や売
る量が限定され、しかも高品質である事が要求される、
という事で売るのが非常に難しいというのが、最近の
傾向ですが、二層に分かれています。園芸に関して1
つは、リタイア後のシニア、もう1つは家を新築する
様な時期の30代の方、こういう二層が中心になってき
ています。
チューリップをいかに売ればいいかという戦略です
が、砺波のチューリップはブランド化が非常に成功し
ていて、知名度が高い。特に1995年から2000年頃が非
常によく売れました。ところがチューリップはチュー
リップで、咲いたら同じであると、要は咲いてしまっ
たら差別化が難しい、咲いてしまったらオランダのチ
ューリツプなのか、富山のチューリップなのかが、あ
まり区別がつかない。そこで富山のチューリップを売
り出す場合には、非常に工夫が必要であります。ブラ
ンドというのは常にイノベーションがなければ、劣化
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してしまう。現在ブランドがあるので、そのブランド
をいかに生かしながら、商品やサービスを提供するか、
これが非常に難しいという事です。
花き産業研究家の河野さんという方の提言ですが、
コンビニエンスストアが非常に増えている中で、花の
販売がまだ本格的ではないという状態です。大手チェ
ーン店で実験をされたのですが、圧倒的に若い男性が
夜に花を買うという結果が出たそうです。売り方や売
り場、プロモーションの仕方で、新しい需要が開拓可
能である。アイディアを次々出していく。またオープ
ンイノベーションとして、情報を夕l・lこ出して、フイー
ドバックして新しいものを産み出して、販売を考えて
いくという風に提言されています。
行政の取り組みですが、富山県の方は研究施設を作
り、オランダはネット栽培という方法で取つているの
ですが、生産方式を調査研究し、富山に持って帰ると
いう方法で、生産面のいろいろな支援を行っています。
砺波市は、砺波のチューリップということで力を入れ
ていまして、生産者育成の為の助成、販売促進の為の
いろいろな企画をやっています。チューリップフェア
などの観光もやっています。富山市の場合は、富山市
の花に対していくらお金を使うかですが、2010年の県
庁所在都市では31位です。ところが園芸にかける費用
は高くて11位です。花は育てるけど、買わないという
傾向が出ています。ある意味それに対する挑戦ですが、
富山市は 「とやま花Tram」というキャンペーンをや
っています。これは市が主導してやっているのですが、
市内電車やポートラムに乗る時に500円以上の花を買
う。花束を買って乗れば、電車が無料になるというキ
ャンペーンをやっています。これは生産に関して今ま
で考えてきたのですが、販売をどうするかという考え
です。それに加えて消費者の花に対する文化に影響を
与えていこうという、今までとは変わったやり方です。
花を買うという文化が富山であんまり根付いていな
い、という部分を何とかして例えば今の形で、電車に
乗る人に花束を持たせることができればいい。これが
どの程度花の文化を定着させるか、というと非常に難
しいのですが、ただ消費する側に対する意識、例えば
チューリップの花を直に添えるという販売面での工夫
ではなく、消費者側に対するアプローチとして、非常
に面白い政策を行っています。チューリップに関して
結論が出るというものではありませんが、現在、我々
はこのようなテーマを共同研究しております。
